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V diplomskem delu je predstavljen postopek prenove procesa prodaje. Namen 
diplomskega dela je skrajšati postopek tako, da bi proces prodaje stekel hitreje in bolje. 
Vsako podjetje ţeli delati učinkoviteje, da bi zadovoljilo stranke in da te nebi predolgo 
čakale. Zato v diplomski nalogi ţelim dokazati, da se da obstoječi postopek izboljšati. 
V prvem delu je predstavljena teorija na izbranem področju. Da bi bolje razumeli poslovni 
proces, je navedenih nekaj definicij poslovnega procesa. Opisani so tudi členitev, prenova, 
cilji, dejavniki in vidiki, vrste ter modeliranje poslovnega procesa. 
V drugem delu je predstavljena organizacija, v kateri sem izboljšala proces. Opisan je 
obstoječi postopek ter prikazan s pomočjo diagrama. Na podlagi dobljenega diagrama in 
rezultatov simulacije je predstavljen prenovljeni postopek in navedeni predlogi za 
spremembo. Iz rezultatov simulacije obstoječega postopka in prenovljenega postopka 
analiziram postopek ter ugotavljam, da je prenovljeni postopek stekel hitreje in z manj 
zastoji. 
Ključne besede: poslovni proces, modeliranje, obstoječi postopek, prenovljeni postopek.  
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SUMMARY 
IMPROVEMENT OF THE SALES PROCESS 
In this diploma thesis, the process of improving the sales process. The purpose of the 
thesis is to shorten the process to make it faster and better. Every company strives to 
become more efficient in order to satisfy the needs of its customers and to shorten the 
waiting time. Therefore, the aim of this diploma thesis is to prove that the existing 
process can be improved. 
The first part provides a theoretical introduction of the chosen field. In order to better 
understand the business process, certain definitions of the business process are stated. It 
also includes a description of a breakdown, renovation, goals, factors and aspects, types, 
as well as the modelling of the business process. 
The second part includes the introduction of the organization of which the process I 
improved. The existing procedure is depicted, namely with the help of a diagram. Based 
on the resulting diagram and simulation results the renewed procedure is presented and 
amendments suggested. After I have analysed the simulation results of the existing 
procedure and the renewed procedure, I concluded that the improved procedure was 
faster and with less standstills. 
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Danes je konkurence na trgu velika, zato se mora podjetje potruditi, da izpolni vse ţelje 
svojih naročnikov. Zato se morajo ljudje, ki delajo v podjetju, nenehno izobraţevati, s tem 
pa se zvišujejo tudi stroški podjetja. Preoblikovanje poslovanja podjetja, s čimer 
doseţemo prenovo procesa, je seveda dolgotrajen in tudi zahteven proces. Da bi bila 
prenova procesa uspešna, pa mora imeti organizacija zastavljena dobro strategijo, s 
katero bo spremenila proces prodaje. Pri prenovi procesov niso izključena tudi tveganja, ki 
lahko privedejo do neuspešnosti prenove procesa. Cilj prenove je, da je postopek 
obdelave hitrejši in da ga izvedemo s čim niţjimi stroški. 
Proces prodaje je dolg in se v podjetju izvaja nenehno. Zaradi preobremenjenosti v 
sprejemni pisarni vidim slabost predvsem v številu aktivnosti;tu nastajajo zastoji, ker se 
ukvarjajo s tem, ali je slaščičarna zasedena, in določajo ceno izdelka. Ne zdi se mi 
smiselno, da se vse pogodbe posredujejo vodji slaščičarne, da jih pregleda in podpiše, saj 
gre pri tem zgolj za formalnost. Ker se morajo zaposleni med procesiranjem enega 
naročila med seboj obveščati in sodelovati, se da ta postopek poenostaviti. 
Zato sem si za diplomsko delo zadala cilj, da poskušam opraviti te aktivnosti in poskusim 
izboljšati sam postopek, tako da bo hitrejši in učinkovitejši in da sprejemna pisarna ne bo 
preobremenjena. 
Ko se podjetje odloči za prenovo poslovnega procesa, mora najprej ugotoviti, kaj so 
slabosti obstoječega postopka in kako jih bodo odpravili. Zato je treba obstoječi postopek 
spremeniti tako, da bo za naročnike, ki naročajo torto, to čim hitrejši postopek. Namen 
tega diplomskega dela je, da se osredotočim na omenjene aktivnosti in spremenim 
poslovni proces tako, da bo bolj učinkovit. 
Hipoteza: s prenovljenim procesom v prodaji, lahko razbremenimo določene oddelke in 
skrajšamo postopek vsaj za 5%. 
Z diplomskim delom ţelim doseči, da se proces prodaje izboljša. Za izdelavo obstoječega 
in prenovljenega procesa prodaje bom uporabila računalniški program Micrografx iGrafx 
Process. Rezultati analize kazalnikov procesa pa bodo potrdili ali ovrgli zastavljeno 
hipotezo. 
Diplomsko delo bo sestavljeno iz petih poglavij in zaključka. V uvodu so predstavljeni 
namen in cilj dela ter hipoteza. 
V drugem poglavju bom predstavila teorijo poslovnega procesa, členitev poslovnega 
sistema, cilje prenove, dejavnike in vidike sprememb, modeliranje in vrste prenove 
poslovanja. 
V tretjem poglavju bo predstavljena organizacija, torej podjetje Fantazija tort, d.o.o. 
Predstavljeni bodo proces in organizacijski pogled ter organizacijska shema podjetja.  
2 
Četrto poglavje bo predstavljalo obstoječi postopek prodaje (AsIs), in sicer na praktičnem 
primeru. Opisani bodo tudi dinamični podatki o trajanju posameznih aktivnosti ter njihovih 
odločitvah ter rezultati izvedene simulacije.  
V petem poglavju bodo opisane slabosti obstoječega postopka (AsIs) in kazalniki procesa 
ter same ideje o prenovi procesa. Predstavljen bo prenovljeni postopek prodaje (ToBe). 
Opisani bodo rezultati obeh simulacij postopka prodaje, ki jih bom medsebojno primerjala 
in ugotovila, kaj se je izboljšalo med procesom prodaje.  




2 TEORIJA NA IZBRANEM PODROČJU 
2.1 DEFINICIJA POSLOVNEGA PROCESA 
Za poslovni proces obstaja več različnih definicij. Vsak avtor, ki opisuje poslovni proces, 
ima svojo teorijo. Zato bom za laţje razumevanje poslovnega procesa navedla nekaj 
definicij različnih avtorjev. 
»Poslovni proces opredeljujemo kot skupek logično povezanih izvajalskih in nadzornih 
postopkov in aktivnosti, katerih posledica oziroma izid je načrtovani izdelek ali storitev. 
Lahko ga opredelimo tudi kot povezan nabor dejavnosti in nalog, ki imajo namen vhodnim 
elementom v proces za naročnika ali kupca dodati uporabno vrednost na izhodni strani 
procesa (Harrington, 1997). Proces ni povezan le po aktivnostih, ki jih opravljajo njegovi 
izvajalci, pač pa predvsem po zaporedju dejavnosti in opravil, ki jih je potrebno izvesti, da 
bi na izhodni strani procesa dobili predvidene rezultate.« (Kovačič & Peček, 2006, str. 12). 
»Poslovne procese je glede na njihovo kompleksnost moţno razčleniti na več 
(pod)procesov in na aktivnosti kot njegovega elementarnega nivoja. Za takšno členitev se 
uporablja koncept dekompozicije, kar pomeni, da se poslovni proces najprej členi na 
posamezne delovne procese in nato na posamezne aktivnosti.« (Damij, 2009, str. 35). 
 
»Proces lahko opredelimo kot eno ali več nalog, ki pretvorijo skupek vloţkov v določene 
rezultate za določeno osebo ali proces, v njem pa nastopajo različne kombinacije ljudi, 
postopkov ali orodij.« (Wasner, Hiat & Trimble, 1994, str. 38). 
 
»Pri poslovnem procesu gre za eno ali več nalog, ki pretvorijo skupek vhodov v določene 
rezultate (izdelke in storitve). Ti rezultati se proizvajajo za določene osebe (odjemalce) ali 
poslovne procese z različnimi kombinacijami ljudi, postopkov in orodij.« (Tenner & 
DeToro, 1997, str. 57). 
»Poslovni proces opredeljujemo kot takšno sestavo logično med seboj povezanih 
izvajalskih in nadzornih postopkov, katerih posledica oziroma izid je načrtovani proizvod 
ali storitev. Učinkovitost procesa opredelimo in merimo skozi rezultat porabe virov 
(resursov), uporabljenih za pretvorbo vhodnih veličin v izhodne. Največkrat je 
predstavljena v obliki časa ali stroškov, porabljenih za izvedbo procesa.« (Kovačič, 1998, 
str. 86). 
»Poslovni proces je niz aktivnosti, ki potrebujejo eno ali več vhodnih veličin (inputov) in 
producirajo izhodne veličine (output), ki ima neko vrednost za kupca.« (Hammer & 
Champy, 1995, str. 45). Shematsko prikazuje zapisano slika 1. 
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Slika 1: Shematski prikaz poslovnega procesa 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 12) 
»Transformacija procesnih vhodov v zahtevane izhode s pomočjo resursov, kot so npr. 
mehanska oprema, osebje, informacije, se izvaja preko posameznih aktivnosti poslovnega 
procesa. Zmogljivost oziroma učinkovitost procesa sta podrejeni spremembam poslovnega 
procesa, ki jih sproţijo različni dogodki. Poslovna pravila pa so tista, ki definirajo procesni 
tok.« (Damij, 2009, str. 33 in 34). 
2.1.1 ČLENITEV POSLOVNEGA PROCESA 
Damij (2009, str. 35) pravi, da je vsak poslovni proces moţno razčleniti na podprocese. Za 
členitev poslovnih procesov na podprocese in nato na aktivnosti kot elementarnega nivoja 
se uporablja dekompozicija. Dekompozicija pomeni, da se poslovni proces razcepi na 
posamezne procese in nato na posamezne aktivnosti. To prikazuje slika 2. 
 
Slika 2: Členitev poslovnega sistema 
 




Devenport in Short (1990) pravita, da je poslovni proces zbirka logično povezanih nalog z 
izvajanjem predhodno definiranega poslovnega rezultata. Proces pa je povezava več 
aktivnosti, ki so opredeljene z namenom produkta ali storitve. Procesi imajo dve 
pomembni značilnosti, ki sta povezani s kupci in ne upoštevata organizacijskih mej. 
Poslovni procesi se izvajajo med oddelki in enotami, zato so procesi lahko 
medorganizacijski, medsebojni in medfunkcijski. Poslovni procesi vključujejo dva tipa 
aktivnosti: 
 managerske – določanje budgeta, 
 operativne – vnos strankinega naročila. 
 
»Poslovni proces sestavlja več podprocesov. Za njihovo členitev vse do aktivnosti, kot 
elementarnega nivoja obravnave pri modeliranju procesov za potrebe njihove analize in 
prenove, uporabljamo koncept dekompozicije. Najprej ugotovimo in opredelimo proces, ki 
ga zaradi boljše preglednosti včasih razčlenimo na podprocese. Proces in podprocese na 
ravni izvajanja pojasnjujejo posamezni postopki ali delovni procesi.« (Kovačič & Peček, 
2006, str. 35). 
 
»Kot proces opredelimo vsako aktivnost v podjetju ali zunaj njega. Vendar je smiselno 
upoštevati in jih opredeliti kot procese le tiste aktivnosti, ki neposredno ali posredno 
prispevajo k dodani vrednosti končnih proizvodov. Pri analiziranju in prenavljanju 
procesov je zato smiselno upoštevati naslednje osnovne značilnosti poslovnih procesov: 
 cilji procesa; 
 lastnik procesa; 
 začetek in konec procesa; 
 vhodi in izhodi; 
 zaporedje in koraki izvajanja samega procesa; 
 ravnanje v primeru neskladnosti; 
 merljive značilnosti procesa, ki omogočajo ugotavljanje učinkovitosti procesov; 
 prepoznani notranji ali zunanji kupci in dobavitelji; 
 stalno izboljševanje.« (Kovačič & Bosilj Vukšić, 2005, str. 30). 
 
2.2 PRENOVA POSLOVNIH PROCESOV 
Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 35-36) menita, da se je prenova poslovnih procesov 
pojavila v začetku devetdesetih let kot rešitev za teţave v informacijski druţbi, ki so 
pestile organizacije. Šlo je za izboljševanje delovanja organizacij, analiziranje in 
spreminjanje poslovanja, ki zahteva spremembe in drugačen pogled vodstva. Prenova 
poslovnih procesov se lahko opredeli kot temeljito preverjanje poslovnih procesov, 
postopkov in aktivnosti. Gre za spremembo, ki jo sproţimo z namenom, da bi dosegli 
pozitivne rezultate na zniţevanju stroškov, povečanju kakovosti izdelkov in storitev ter da 
bi skrajšali dobavne roke. 
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Hammer in Champy (1995, str. 42) definirata prenovo poslovnih procesov kot temeljni 
vnovični premislek o poslovnem procesu in preoblikovanje z namenom, da bi dosegli 
dramatične izboljšave kritičnih kazalnikov učinkovitosti. 
Damij (2009, str. 28) pravi, da se pri fazi prenove poslovnih procesov namenoma izboljša 
delovanje sistema na podlagi tega, da najprej definiramo problem in funkcioniranje 
poslovnega sistema. Ko gre za prenovo poslovnih procesov, pravimo, da je to metoda za 
definiranje, identificiranje in implementiranje.  
Kovačič (1998, str. 84-85) pravi, da je za teţave, ki jih imajo podjetja, ena najbolj 
prepričljivih rešitev prenova poslovnih procesov. Delovanje podjetja se izboljša, ko izboljša 
celoten proces. Najprejnaj analizirajo prejšnje delovanje podjetja in prenovijo poslovni 
proces tako, da zavrţejo vsa neuporabna pravila in postopke, ki jih je podjetje prej 
uporabljalo. Tako mora podjetje na novo pričeti z načrtovanjem. 
»Izraz prenova poslovnih procesov se je naprej pojavil na raziskovanem področju v 
devetdesetih letih pod kratico BPR (business process redesign) v raziskovalnem programu 
MIT (Massachusetts Institute of Technology). Uporabljen je bil skupaj z ugotovitvijo 
oziroma osnovnim spoznanjem raziskave, objavljene v letu 1990, da uporaba sodobne 
informacijske tehnologije v zdruţbah ne predstavlja le avtomatizacije ravnalskih in 
izvajalskih opravil, temveč neposredno močno vpliva na način in kakovost njihovega 
izvajanja.« (Kovačič, 1998, str. 84). 
 
»Pravi način reševanja teţav, s katerimi se srečujejo podjetja oziroma organizacije, je 
dvostopenjski: 
 na prvi stopnji je treba opredeliti potrebne značilnosti poslovnih procesov, ki 
potekajo v organizaciji, in jih prenoviti;pri tem si pomagamo z modeliranjem 
procesov; 
 na drugi stopnji je treba prenovljenim poslovnim procesom zagotoviti 
organizacijsko in informacijsko podporo.« (Kovačič, Jaklič, Indihar Štemberger & 
Groznik, 2004, str. 57). 
 
2.3 CILJI PRENOVE POSLOVNIH PROCESOV 
Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 41-42) pravita, da je za podjetje pomembno, da 
poslovne procese izvaja učinkovito in si pri tem pomaga z njihovo informatizacijo, saj 
velikokrat ta omogoča veliko sprememb, učinkovitost in uspešnost poslovnih procesov. 
Učinkovitost procesa se meri skozi rezultate virov, kot so človeški viri, finančni viri, 
surovine itd., ki so uporabljeni za pretvorbo vhodnih veličin v izhodne. Večji cilj prenove 
doseţemo z odstranitvijo nepotrebnih aktivnosti, avtomatizacijo določenih opravil, boljšim 
dostopom do skupnih podatkov itd.  
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Poleg učinkovitosti pa je pomembna tudi uspešnost procesa,ki pomeni, da delamo prave 
stvari, saj je mogoče delati tudi napačne stvari učinkovito. Uspešnost procesa lahko 
izboljšamo s spremembami, redefiniranjem procesov ali celo izdelkov in storitev. Če 
ţelimo prenoviti poslovni proces, moramo najprej opredeliti cilje prenove, ki temeljijo na 
učinkovitosti in uspešnosti poslovanja. Pri uresničevanju prenove poslovnih procesov 
poskušamo iskati optimum treh omejujočih, medsebojno odvisnih, vendar nasprotujočih si 
temeljnih ciljev oziroma kriterijev: časa, stroškov in kakovosti. 
Časovno merilo pomeni sposobnost podjetja, da proizvede zahtevani proizvod v 
dogovorjenem roku. 
Stroškovno merilo vidimo v prilagajanju stroškov izdelka/proizvoda cenovnim 
razmeram, ki jih vsiljuje dogovorjen obseg stroškov proračuna ali pa prodajna cena 
izdelka/proizvoda.  
Kakovostno merilo je v rezultatu poslovnega procesa pod vplivom časovnega in 
stroškovnega merila, saj obe merili vplivata na kakovost izdelka/proizvoda.  
Trikotnik razmerja med časom, stroški in kakovostjo prikazuje slika 3. Vsak krak trikotnika 
pa predstavlja enega od moţnih ciljev. 
Slika 3: Temeljni cilji prenove poslovanja 
 
Vir: Kovačič (1998, str. 86) 
»Prenova poslovnih procesov zajema in vključuje naslednja osnovna izhodišča in globalne 
cilje: 
 poenostavitev poslovnih postopkov z odstranitvijo nepotrebnih aktivnosti; 
 skrajševanje poslovnega cikla oziroma vseh poslovnih procesov v podjetju, dvig 
odgovornosti in posledično zniţanje stroškov poslovanja; 
 dvigovanje dodatne vrednosti v vseh poslovnih postopkih ter ob tem postopno 
dvigovanje kakovosti proizvodov in storitev podjetja; 
 zniţevanje stroškov izvajanja postopkov ob ohranjanju ustreznega razmerja do 
kakovosti in časa; 
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 dvigovanje zanesljivosti ter doslednosti izvajanja postopkov in s tem kakovosti 
proizvodov in storitev; 
 prenovo poslovnih procesov v smeri tesnejšega in bolj neposrednega povezovanja 
z dobavitelji; 
 usmerjanje v lastne ključne zmoţnosti in prenos izvajanja ostalih procesov, ki niso 
ključni ali kjer nismo konkurenčni, izven podjetja.« (Kovačič, Jaklič, Indihar 
Štemberger & Groznik, 2004, str. 64). 
2.4 DEJAVNIKI IN VIDIKI SPREMEMB PRENOVE POSLOVANJA 
Kaplan in Norton (2000, str. 101) menita, da se v vidik notranjih poslovnih procesov 
vključujejo procesi, ki so pomembni, da se izpopolnijo cilji poslovanja. Zato podjetja 
najprej opredelijo cilje in kazalnike uspešnosti. V večini organizacij se uporablja obstoječi 
sistem za merjenje uspešnosti poslovanja in na podlagi merjenja se izboljša obstoječi 
proces.  
»Prenove poslovanja ne gre obravnavati le s stališča informatizacije ali celo samo uvedbe 
sodobne informacijske tehnologije. Da ne gre zgolj za tehnološko problematiko, je ţe pred 
več kot tremi desetletji ugotovil Leavitt in svoj socio-tehnični vidik predstavil tudi grafično 
(Leavittov diamant).« (Kovačič & Peček, 2006, str. 25). 
Leavitt nas opozarja, da moramo kakršno koli prenovo poslovanja obravnavati v povezavi 
z drugimi dejavniki, ki sestavljajo socio-tehnični okvir organizacije. Slika 4 prikazuje 
razširjen vidik problematike ter razmerja med dejavniki. 
Slika 4: Razširjeni Leavittov diamant 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 25) 
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Vidik kulture  
Kovačič in drugi (2004, str. 66) pravijo, da je vidik kulture pri prenovi poslovanja zelo 
pomemben, saj zajema izhodišča za pripravo pogojev v širši druţbi ali podjetju, ki bosta 
deleţna sprememb, ter ocenjuje moţnosti, obravnava strateške cilje in strategijo za 
izvajanje sprememb. Kulturo lahko opredelimo kot način razmišljanja in ţivljenja, ki ga je 
izoblikovala skupina ljudi skozi čas. Podjetniško kulturo vidimo kot vedenje posameznega 
člana na različnih oddelkih. Zato je treba vidik kulture obravnavati s stališča posameznika 
ali druţbe v okviru danih moţnosti. 
Strukturni vidik 
»Strukturni vidik pomeni predvsem organiziranost. Z vidika optimizacije poslovanja 
moramo najprej opredeliti vse tri temeljne poslovne gradnike. To so: 
 organizacija, ki zdruţuje človeške in druge vire za smotrno izvajanje poslovnih 
procesov in uresničevanje zastavljenih ciljev; 
 poslovni procesi, ki pomenijo zaporedje ciljno umerjenih aktivnosti, namenjenih 
uporabi resursov; 
 resursi ali viri, ki omogočajo izvajanje poslovnih procesov.« (Kovačič & Bosilj 
Vukšić, 2005, str. 46).  
 
Kadrovski vidik 
Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 46) menita, da kadrovski vidik obravnava moţnosti 
povečanja razpoloţljivosti, prilagodljivosti in produktivnosti obstoječih kadrovskih 
potencialov. Pri prenovi in izvajanju sprememb imajo prednost kadri, ki so bolj izobraţeni 
in znajo uporabljati sodobno informacijsko tehnologijo. Novejše organizacije pri prenovi 
sprememb gradijo na svojih sedanjih kadrih.  
Tehnološki vidik 
Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 46) pravita, da se prenova poslovnih procesov pri 
tehnološkem vidiku največkrat doseţe z vključevanjem v avtomatizacijo posameznih 
postopkov in doseţe globalno gledano slabe, če ne celo negativne rezultate.  
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2.4.1 PRENOVE POSLOVANJA 
Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 48) menita, da se prenova poslovanja razlikuje po 
vsebini in obliki prenove. Tako lahko na splošno govorimo o prenovi poslovanja in 
projektnih izboljšavah. Za projektne izboljšave je znano, da potekajo nepretrgano kot 
projektni proces, aktivnost se usmerja k izboljšanju in se največkrat izvaja v okviru ene 
poslovne funkcije, v projektno skupino pa se vključujejo neposredni izvajalci procesa. 
Tveganje, da projekt ne bi uspel, je majhno. Pri prenovi poslovanja se projekti začnejo kot 
odgovor na vprašanja poslovne uspešnosti oziroma o načinu in predmetu poslovanja. Cilj 
projekta je, da se doseţe konkurenčna enakost, spremenijo poslovna pravila ali celo 
doseţe prednost pred tistimi, ki so do sedaj postavljali standarde in pravila. Zato se v 
obeh primerih uporabljajo in uvajajo informacijske tehnologije v poslovni proces.  
»Podrobnost obravnave različnih vsebin poslovanja oziroma njegovih izhodišč je odvisna 
od ciljev prenove in informatizacije poslovanja podjetja. Poznamo: 
 celovito ali strateško prenovo poslovanja, ki je usmerjena v vsa ključna strateška 
vprašanja poslovanja organizacije in zajema prenovo ali prilagajanje poslovnega 
modela ter prenovo poslovnih procesov organizacije in njihovo informatizacijo; 
 preureditev ali prenovo in informatizacijo posameznih poslovnih procesov ali 
njihovih del. Pri tem gre največkrat poudarek moţnostim, ki jih ponuja sodobna 
informacijska tehnologija. Zato slednji obliki pravimo tudi informacijska prenova.« 
(Kovačič & Peček, 2006, str. 28). 
 
Kovačič in Peček (2006, str. 31) menita, da je celovita prenova poslovanja opredeljena kot 
metodologija ravnanja s spremembami in postopnimi spremembami ter njihovim 
povezovanjem z ustrezno tehnologijo, pristopi in rešitvami. Zato celovita prenova 
poslovanja pomeni korenito spremembo obstoječih poslovnih pravil in postopkov.  
 
Slika 5 prikazuje metode celovite prenove poslovanja. Opozarja tudi na to, da je pred 
prenovo poslovanja treba oceniti potrebe in zmoţnosti organizacije za spremembe ter 
različno uporabljati vzvode in metode. 
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Slika 5: Vzvodi celovite prenove poslovanja 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 31) 
2.5 MODELIRANJE POSLOVNIH PROCESOV 
»Strokovna in akademska literatura ponujata različna obravnavanja in opredelitve tako 
procesa kot procesnega modeliranja (angl. Process modelling). Razlog za to iščemo v 
porastu oziroma spoznavanju pomembnosti področja modeliranja poslovnih procesov za 
prenovo poslovanja podjetja.« (Damij, 2009, str. 49). 
»Modeliranje je snovanje in izdelovanje modelov. Uporabljamo ga pri raziskovanju in 
reševanju problemov na najrazličnejših področjih.« (Kovačič, Jaklič, Indihar Štemberger & 
Groznik, 2004, str. 79). 
 »Pojem modeliranja poslovnih procesov naj bi vključeval vse aktivnosti, ki se nanašajo na 
preslikavo značilnosti poslovnega sistema v model, ki opisuje poslovne procese 
posameznega podjetja.« (Giaglis, 2001, str. 210).  
Kovačič in Peček (2006, str. 34-35) opredeljujeta model kot sliko izvirnika, ki jo ustvarimo 
in uporabljamo za pridobivanje spoznanj, prenos znanja in preizkušanje. Modeli 
predstavljajo pogled na stvarnost. Pomenijo nam predstavitev, opredelitev in razumevanje 
obravnavanega problema. Pri modeliranju poslovnih procesov se upoštevajo določena 
pravila ter tehnike ali metode za modeliranje. Ena od pomembnih tehnik modeliranja je, da 
je model poslovnega procesa sestavljen iz grafične predstavitve procesa, ki vsebuje opis 
značilnosti procesa, kot so dogodki, vhodi in izhodi. 
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Modeli poslovnih procesov so lahko izdelani in predstavljeni na različnih nivojih. Zato se 
največkrat uporabijo za podporo procesom in prenovo procesov ter za razvoj programskih 
rešitev. Razlogov za modeliranje procesov je veliko: 
 izboljšanje procesa, 
 boljši pregled poslovanja, 
 odkrivanje slabosti v procesu, 
 prikaz predlogov in preizkušanje na modelih, 
 razumevanje informacijskih potreb. 
2.5.1 POSTOPEK MODELIRANJA POSLOVNIH PROCESOV 
Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 181-182) pravita, da moramo najprej analizirati in 
ugotoviti obnašanje posameznih poslovnih funkcij, da kasneje podrobno opredelimo 
posamezne aktivnosti in delovne postopke. Da laţje razumemo poloţaj in razčlenitev 
njihove prenove, moramo poslovni proces ţe v začetni fazi prikazati v grafični obliki. Glede 
na cilje prenove poslovanja za modeliranje uporabimo posebno orodje. Poslovni proces 
analiziramo glede pretoka materialov in informacijskih tokov, ki spremljajo in določajo 
proces. Najprej moramo v celoti opredeliti poslovni proces in to najlaţje prikaţemo z 
modelom poslovnega modeliranja. Pri tem pa moramo upoštevati kar nekaj pravil in 
izhodišč. Najprej je treba na osnovi stanja izdelati izhodiščni model AsIs, ki mora biti slika 
dejanskega stanja. Ta model analiziramo in na podlagi izvedene simulacije izboljšamo v 
smislu predhodno opisanega poslovnega modeliranja. Simulacija procesa pokaţe, kje 
prihaja do obremenjenosti virov, čas izvajanja procesov ter stroške. Izvajamo jo s 
pomočjo orodij, ki nam omogočajo grafični prikaz in prikaţejo rezultate simulacije. Na 
podlagi analize obstoječih procesov lahko podjetje začne razmišljati o prenovi procesa, da 
bosta večji učinkovitost in uspešnost. Učinke predlaganih sprememb poslovnih procesov 
lahko preverimo na modelih, ki se imenuje ToBe. Optimalnega modela ne spreminjamo, 
dokler se ne pojavijo potrebe. Model nam sluţi kot osnova za informacijsko modeliranje ali 
uvajanje novih programskih rešitev. Postopek modeliranje je prikazan na sliki 6.  
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Slika 6: Postopek modeliranja in prenove poslovnega procesa 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 37) 
2.6 TEHNIKE IN METODE POSLOVNEGA MODELIRANJA 
»Pri modeliranju prenove in informatizacije je smiselna in priporočljiva uporaba ţe znanih 
in uveljavljenih metod in tehnik, ki so bile razvite predvsem pri modeliranju informacijskih 
sistemov. Modele predstavljamo največkrat grafično, saj tudi na področju prenove 
izhajamo iz dejstva, da lahko ena slika včasih pove več kot tisoč besed.« (Kovačič & 
Peček, 2006, str. 39-40).  
Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 184) menita, da so se na področju prenove in 
informatizacije poslovanja uvedle določene metode za modeliranje. Tehnike modeliranja 
morajo biti: 
 enostavne – ne smejo imeti preveč pravil in ne smejo zahtevati obseţnega 
znanja,zato velja osnovno načelo, da je tehnika bolj uspešna, če uporablja manj 
simbolov; 
 pregledne – če se uporablja manj simbolov, se bolj jasno prikaţe proces;praksa je 
potrdila, da si pri uporabi grafične tehnike človek najbolje in najhitreje predstavlja 
proces. 
 
»Tehnika procesnih diagramov poteka je ena izmed preglednejših ter za razumevanje 
enostavnejših tehnik, hkrati pa se je zelo dobro izkazala pri številnih projektih celovite 
prenove poslovanja, tudi po izkušnjah avtorjev.« (Kovačič, Jaklič, Indihar Štemberger & 
Groznik, 2004, str. 82). 
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Diagram poteka (angl. Flow chart) je ena najstarejših in splošno uveljavljenih tehnik 
prikazovanja poteka. Uporablja se za nazorno in podrobno predstavitev izvajanja 
računalniških programov. Ta diagram se uporablja predvsem na področju modeliranja 
poslovnih procesov in nazorno prikaţe predstavitev vseh poslovnih procesov v organizaciji 
(Kovačič, 1998, str. 104). Slika 7 prikazuje simbole razširjenega diagrama poteka s 
katerimi modeliramo poslovni proces. 
Slika 7: Simboli razširjenega diagrama poteka 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 91) 
Diagram tokov podatkov (DTP) (ang. Data flow diagram) prikazuje poslovni proces, ki 
je primeren s stališča preglednosti in razumevanja celotnega poslovnega procesa. Ta 
proces zagotavlja celovito in pregledno predstavitev podatkov. Za uporabo je zelo 
enostaven, saj vsebuje le štiri različne simbole, s katerimi lahko prikaţemo informacijski ali 
poslovni proces. Zaradi enostavnosti se je tehnika DTP pokazala kot izredno koristna pri 
opisovanju stanja in izvajanja poslovnih procesov. Predstavlja tudi učinkovito orodje za 
prenovo procesov (Kovačič, 1998, str. 106-107). Slika 8 prikazuje osnovne simbole 
tehnike DTP. 
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Slika 8: Osnovni simboli tehnike DTP 
 
Vir: Kovačič (1998, str. 107) 
Diagram poslovnih procesov najbolj razširjen na področju poslovnega modeliranja in 
ga poimenujemo kar z angleško kratico eEPC (extended event-driven process chain). 
Glede na način proţenja aktivnosti, ki se izvajajo na osnovi poslovnih dogodkov, bi lahko 
eEPC poimenovali kot dogodkovno proţeno verigo. V modelu mora biti vsaka aktivnost 
proţena na snovi poslovnega dogodka, iz nje pa mora izhajati nov poslovni dogodek. Za 
izvajanje pa morajo biti opredeljeni izvajalci in potrebni viri ter opredeljena vsa razvejanja 
in zdruţevanja kontrolnih tokov. Slika 9 prikazuje nekatere osnovne gradnike ali temeljne 
koncepte modeliranja eEPC. 
Slika 9: Gradniki modela eEPC 
 
Vir: Kovačič (1998, str. 109) 
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3 PREDSTAVITEV ORGANIZACIJE 
3.1 SPLOŠEN OPIS ORGANIZACIJE 
Podjetje Fantazija tort, d. o. o., je manjše podjetje in je na trţišču še mlado podjetje, saj 
deluje le kratek čas, in sicer od leta 2010. Ustanovljeno je bilo v Cerknici, kjer ima 
podjetje tudi sedeţ. Podjetje je registrirano kot druţba z omejeno odgovornostjo. 
Je manjše druţinsko podjetje, ki se je na začetku ukvarjalo z izdelavo piškotov, drobnega 
peciva in tort. Zaradi svojega dobrega dela in okusnih tort so se kasneje specializirali 
samo na izdelavo tort po naročilu za vse priloţnosti. Podjetje je v kratkem času postalo 
uspešno, tako da so morali razširiti proizvodnjo. Razmišljajo tudi o tem, da bi zaposlili 
nove delavce, saj zaradi povečanja dela in proizvodnje sami ne morejo več shajati.  
Podjetje vodi direktorica, ki je hkrati vodja slaščičarne in skrbi, da delo teče tekoče in 
nemoteno. Njej je neposredno podrejena sprejemna pisarna. Glavna naloga tega oddelka 
je sprejem naročil strank. Sočasno glede na vrsto stranke in predvsem njeno stalnost 
določajo ceno izdelka. V podjetju je zaposlena tudi računovodkinja, ki skrbi za izdajo 
računa in preverja, ali stranke plačajo predračun. 
Oddelek proizvodnja ima trenutno zaposlena 2 slaščičarja. Delo si razdelita glede na 
znanje in na prostost delavca, tako da si med seboj vedno pomagata. En delavec je 
specializiran bolj za peko biskvita, drugi za nadeve in okrasitev tort. Za zalogo sestavin 
skrbita sama slaščičarja, saj sama točno vesta, kaj se potrebuje za izdelavo tort. Če 
sestavin trenutno nimajo na voljo, jih naročita. 
Izdelavo tort opisuje poslovni proces od trenutka, ko stranka povprašuje za izdelek in vse 
do prodaje izdelka. Priprava različnih tort je lahko različna, vendar pa praviloma poteka 
vedno v 3 korakih:  
 prevzem naročila, 
 priprava torte, 
 prodaja torte. 
 
Cilj slaščičarne je zelo preprost. Ţelijo zadovoljiti svoje stranke. Ta moto so si postavili za 
svoj primarni cilj. To poskušajo doseči tako, v slaščičarni lepo in prijazno sprejemajo 
stranke. Te se počutijo lepo sprejete. Pristop prilagodijo vsaki stranki posebej, zato dobi 
slednja občutek, da so prisluhnili njenim ţeljam. Zelo veliko jim svetujejo. Pazijo, da 
dogovorjene roke spoštujejo in doseţejo. Veliko spremljajo konkurenco na svojem 
področju in zato pazijo, da cena ni previsoka in da so stranke s končnim izdelkom 
zadovoljne. S tem si podjetje zagotavlja, da se stranke vračajo in da slaščičarno 
priporočajo še drugim strankam. 
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3.2 ORGANIZACIJSKA STRUKTURA PODJETJA 
Podjetje vodi vodja slaščičarne, drugače pa je podjetje razdeljeno na tri oddelke tako, kot 
je prikazano na spodnjem organigramu, pripravljenem s pomočjo programa Microsoft 
PowerPoint. Skupaj je v podjetju zaposlenih 5 ljudi. Vodja slaščičarne oziroma direktorica 
ima pod seboj oddelek sprejemna pisarna, v kateri je zaposlen 1 sprejemni delavec. Za 
računovodstvo v podjetju skrbi 1 delavka. V oddelku proizvodnje sta zaposlena 2 
slaščičarja, ki delata v eni izmeni. Izmena predvidoma poteka v dopoldanskem času, 
oziroma če je potrebno, delavnik podaljšata tako, da je naročilo izdelkov zaključeno 
pravočasno. 
Slika 10: Organizacijska shema podjetja Fantazija tort, d. o. o. 
 
Vir: lasten  
Vodja slaščičarne mora voditi in zastopati slaščičarno po svojih najboljših močeh,saj se 
le tako vidi, ali je dober vodja. S tem je povezan tudi uspeh slaščičarne. Pripravljati mora 
delovne načrte za zaposlene, razporeja sredstva za vzdrţevanje in morebiten nakup novih 
strojev in naprav, ki so potrebne za boljše delo, zaposluje ali odpušča ljudi, pošilja delavce 
na razna izobraţevanja in tečaje. Zaposlene nadzoruje pri njihovem delu in jim po potrebi 
pomaga. 
Računovodstvo skrbi za dela, ki so zakonsko predpisana. Torej skrbi za izdajo računov, 
sestavlja letna poročila, zaključuje poslovno knjigo, obračunava plače, skrbi za izdelavo 
bilance stanja. Spremlja nabavo sestavin, plačuje račune in izdeluje računovodska 
poročila. Vsa dela, ki jih opravlja in vsebujejo dokumentacijo, pravilno arhivira. Delo 








Slaščičar 1 Slaščičar 2  
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Sprejemna pisarna skrbi za sprejem naročil neposredno od stranke ter piše ponudbe. 
Skrbi tudi za sprejem naročil prek elektronske pošte in telefona. Sprejemni delavec se 
pozanima, kako je njihova pekarna zasedena, da se s strankami laţje dogovori o terminu 
prevzema izdelka. Določa ceno izdelka in vodji slaščičarne predaja ponudbo, ki je hkrati 
delovni nalog, v podpis. 
Slaščičarja opravljata različna dela. Začne se s pripravo surovin in materialov, ki jih 
potrebujeta za naročen izdelka. Pripravljata si različne vrste moke, jajca, sladkor in druge 
sestavine, ki jih potrebujeta za biskvit. Pripravita si potrebne modele oziroma pekače. 
Nadzirati morata peko biskvita, ali pravilno raste v pečici, in nadzirati temperaturo pečice. 
Ko je biskvit pečen, ga pravilno shranita, da se ohladi, ga ustrezno razreţeta in ga 
premaţeta z nadevom, prelijeta s prelivi, glazuro, okrasita torto in jo pravilno shranita. 
Pripravljati morata tudi različne marcipane, ki so potrebni za okrasitev, pudinge, kreme, 
ţeleje in prelive. Vzdrţevati morata tudi čistočo na strojih in napravah, s katerimi delata, 
tako da jih po uporabi ustrezno očistita. Če ugotovita, da je s strojem kaj narobe, to 
sporočita vodji slaščičarne, ki mora v najkrajšem času zagotoviti popravilo. Delati morata 
tisto, kar jima piše v delovnih nalogih, saj je le tako naročeni izdelek pravilno pripravljen. 
Pri delu pa morata vedno paziti na red in čistočo delovnega in shranjevalnega prostora. 
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4 PREDSTAVITEV OBSTOJEČEGA POSTOPKA ASIS 
4.1 PREDSTAVITEV POSTOPKA 
Proces prodaje se začne, ko kupec vstopi v slaščičarno, pokliče po telefonu ali pošlje 
elektronsko pošto in s tem začne povpraševanje po zahtevanem izdelku. Tako podjetje 
naročila spremlja preko različnih aktivnosti vse od njegovega začetka do zaključka 
naročila. Pri procesu prodaje pride do dolgega procesa, ki se nenehno izvaja in je zelo 
pomemben za podjetje.  
Pri vsakem novem naročilu se pomemben del odigra v sprejemni pisarni, ker se tu 
sprejemajo nova naročila in izdajajo delovni nalogi, ki se kasneje predajo v proizvodnjo. V 
proces prodaje pa sta poleg vodje slaščičarne in sprejemne pisarne vključena tudi 
računovodstvo in proizvodnja. Vsi podatki, ki so opredeljeni v nalogi (trajanje aktivnosti, 
odstotek verjetnosti itd.), so plod mojega opazovanja dela v slaščičarni, ki jo obiskujem 
kot stranka. 
4.2 OPIS OBSTOJEČEGA POSTOPKA ASIS 
Za obstoječi postopek AsIs bom opisala potek enega naročila vse od povpraševanja do 
prodaje izdelka. V postopku se pojavijo naslednje aktivnosti in alternative, ki si sledijo po 
vrstnem redu. 
 Proces prodaje se začne, ko stranka vstopi skozi vrata v poslovalnico in začne s 
povpraševanjem po izdelku, ki ga ţeli kupiti. 
 
 Sprejemni delavec se s stranko pogovori glede njene ţelje. Stranka pove, kakšno 
obliko torte bi ţelela, kakšen nadev, preliv, okrasitev, napis, za koliko ljudi je torta 
in na podlagi tega sprejemni delavec določi ceno izdelka. Določi se tudi termin, 
kdaj bi stranka rada prevzela izdelek. Nato se stranka odloči, ali sprejme ponudbo. 
 
 Ko stranka potrdi ponudbo, sprejemni delavec začne ugotavljati, ali je pekarna 
zasedena. Po ugotovitvi, da pekarna ni zasedena, takoj odnese ponudbo, ki je 
hkrati delovni nalog, v podpis vodji slaščičarne. 
 
 Vodja slaščičarne podpiše delavni nalog in ga odnese v proizvodnjo.  
 
 Prosti slaščičar sprejme naročilo. Nato oba slaščičarja skupaj pregledata naročilo. 






 Slaščičarja preverita, ali imata na voljo vse sestavine. Za izdelavo izdelka jima 
manjka sveţe sadje in zeleni marcipan. Zato ti dve sestavini naročita. Ko sta 
dobavljeni ti dve sestavini, ju prevzameta. Slaščičarja si pripravita še preostale 
potrebne sestavine, kot so: moka, jajca, pecilni prašek, mleko in sladkor.  
 
 Ko imata pripravljene vse sestavine, začneta z izdelavo izdelka. 
 
 Ko je izdelek končan, slaščičarja skupaj zaključita nalog tako, da nanj napišeta 
datum zaključka izdelave izdelka in se podpišeta. 
 
 Pri obračunavanju storitev pregledata, ali sta obračunala vse sestavine, ki sta jih 
porabila, ter ocenita teţavnost priprave izdelka. Če je bila priprava izdelka 
zahtevnejša, zaračunata več. 
 
 Izdelek shranita v hladilno omaro, da počaka na izdajo stranki. 
 
 Ko stranka pride po izdelek, računovodstvo preveri, ali je stranka plačala 
predračun. Ker je predračun plačan, se izdelek izda. Stranka je s svojim izdelkom 
zelo zadovoljna, zato izdelek prevzame. 
 
 Proces prodaje se zaključi, ko računovodstvo izda račun stranki. 
4.3 DIAGRAM OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Na spodnji sliki 12 je prikazan diagram obstoječega postopka, ki sem ga opisala v prejšnji 
točki. V diagramu je lepo razvidno, kako potekajo posamezne aktivnosti in v katerem 
oddelku se izvaja posamezna aktivnost. Diagram postopka sam naredila s pomočjo 
računalniškega programa Micrografx iGrafx. 
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4.4 DINAMIČNI PODATKI O TRAJANJU AKTIVNOSTI IN ODLOČITVAH 
TER NJIHOVIH ALTERNATIV 
V tabeli 1 so prikazani dinamični podatki, ki prikazujejo, katere aktivnosti so se pojavile v 
postopku. Prikazano je tudi, koliko časa se izvaja posamezna aktivnost. V tabeli 2 so 
prikazane alternative, ki se pojavijo v obstoječem postopku, ter kakšna je njihova 
verjetnosti. 
Tabela 1: Tabelarični prikaz AsIs 
AKTIVNOST TRAJANJE ENOTA 
Povpraševanje 0 Sekund 
Telefonsko naročanje 2–10 Minut 
Naročanje v poslovalnici 1–20 Minut 
Naročanje preko e-pošte 15–150 Sekund 
Določanje cene in termina 2 Minut 
Čakanje na prost termin 1–2 Dan 
Podpisovanje delovnega naloga 1–120 Sekund 
Sprejemanje naročila 2–150 Sekund 
Pregledovanje naročila 1–2 Minut 
Posredovanje predračuna stranki 1 Minut 
Naročanje sestavin 1–8 Minut 
Čakanje na dobavo sestavin 1–24 Ur 
Prevzem sestavin 3–10 Minut 
Pripravljanje sestavin 10–30 Minut 
Izdelava izdelka 2–8 Ur 
Zaključek naloga 3 Minut 
Obračunavanje storitev 1–5 Minut 
Shranjevanje izdelka 30 Sekund 
Izdajanje izdelka 5–10 Minut 
Predajanje izdelka stranki  2 Minut 




Tabela 2: Tabelarični pregled alternativ AsIs 
ODLOČITEV TELEFON OSEBNO E-POŠTA 
Način povpraševanja? 20% 70% 10% 
ODLOČITEV NE DA 
Se stranka strinja? 5% 95% 
Pekarna zasedena? 85% 15% 
Sestavine na voljo? 36% 64% 
Predračun plačan? 4% 96% 
Stranka zadovoljna? 1% 99% 
Vir: lasten 
4.5 ZAKONITOSTI POJAVLJANJA TRANSAKCIJ 
Simulacije temeljijo na velikih številih, zato sem število opravljenih transakcij opredelila na 
5000. Transakcije se vključujejo v proces naključno, zato so povpraševanja odvisna od 
strank in ni moţno predvideti, kdaj bo v podjetju naslednje povpraševanje. Generator 
simulacije je opredeljen tako, da si transakcije sledijo naključno v intervalu med 10 in 120 
minut.  
Preden se izvede simulacija postopka, je treba določiti simulacijski čas in vire, ki so za to 
potrebni, da se izvede postopek. Za ta postopek v procesu sodeluje 5 zaposlenih, ki so 
razdeljeni v različne oddelke. 
Simulacijski čas je nastavljen na compressed:  
 24 ur/dan, 
 7 dni/teden, 
 30 dni/mesec. 
 
Sprejemna pisarna:zaposlen je 1 usluţbenec, ki skrbi za naročila strank, določa ceno 
izdelka in termin prevzema izdelka. 
Vodja slaščičarne:na tem delovnem mestu je zaposlena samo 1 delavka; njeno delo v 
procesu prodaje je samo, da podpiše delovni nalog in s tem sproţi proizvodnjo izdelka. 
Proizvodnja:v tem oddelku sta zaposlena 2 slaščičarja, ki skrbita za izdelavo naročil. 
Računovodstvo: zaposlena je 1 delavka, ki skrbi, da stranki pošlje predračun, preveri če 
je predračun plačan ter izda račun. 
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4.6 REZULTATI SIMULACIJE OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Ko je simulacijo postopka končana, dobimo naslednje rezultate, ki so prikazani v tabeli 3. 
Tabelo rezultatov je izdelana s programskim orodjem iGrafx. 
Tabela 3: Rezultati simulacije AsIs 
Vir: lasten 
Gornja tabela rezultatov simulacije obravnavanega primera podaja nekatere 
numerične poglede. Rezultati simulacije obstoječega postopka: 
 povprečno trajanje ene transakcije (Avg Cycle) Tp = 33,13ure, 
 delo na transakciji (Avg Work) To = 0,53 ure, 
 povprečni čas zastojev na transakciji (Avg Wait) Tč = 32,60 ure, 
 povprečen čas čakanja na prosti vir (Avg Ras Wait) Tx = 0,29 ure, 
 povprečen čas čakanja na izpolnitev pogoja (Avg Block) Te = 28,53 ure. 
 
Rezultati simulacije postopka nam torej povedo, da proces prodaje v podjetju traja 
triintrideset ur in dobrih deset minut od trenutka, ko stranka povprašuje, do izdaje računa 
stranki. Razvidno je tudi, da je povprečen čas zastojev na eni transakciji dvaintrideset ur. 
Do tolikšnega zastoja prihaja zato, ker sta proizvodnja in računovodstvo preobremenjena. 
Povprečen čas čakanja na prosti vir je pol ure, predvsem zaradi sprejemne pisarne, kjer 
se ukvarjajo z vprašanjem, ali je pekarna zasedena. Čakanje na izpolnitev pogoja traja 











































































4.7 SLABOSTI OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Na podlagi rezultatov simulacije iz prejšnje točke smo ugotovili, da prihaja do nepotrebnih 
zastojev v postopku. Zato nekaterih aktivnosti in alternativ ne potrebujemo, saj so v 
postopku nepotrebne. Manjši zastoji nastajajo v sprejemni pisarni, proizvodnji in 
računovodstvo.  
Uvedba računalniškega informacijskega sistema bi proces prodaje pospešila, ker bi 
izmenjava podatkov in potovanje delovnega naloga z novim naročilom med oddelki 
potekala hitreje. Tako fizični prenos delovnega naloga med oddelki ne bi bil več potreben, 
saj bi bili vsi podatki dostopni preko njihovih računalnikov. Tako prihranimo čas, potreben 
za pot iz enega oddelka v drugega. 
Spremembe bo treba zagotoviti pri naslednjih aktivnostih. 
 V sprejemni pisarni je minilo kar nekaj časa, preden je delavec ugotovil,ali je 
pekarna zasedena, saj je moral iti v proizvodnjo in vprašati slaščičarje, kako je 
pekarna zasedena. Medtem ko je sprejemni delavec povpraševal po zasedenosti 
pekarne, so stranke čakale v sprejemni pisarni na odgovor. Ker ţelimo izboljšati 
postopek, se ta alternativa ukine. Zaradi ukinitve alternative se ukine tudi 
aktivnost čakanje na prosti termin. Sedaj ni treba čakati na prosti termin, kdaj se 
bo pekarna sprostila, da bi oddali novo naročilo. Zaradi uvedbe računalniškega 
informacijskega sistema bo sprejemni delavec vedel, kako je pekarna zasedena, ţe 
ko bo določal ceno in termin za novo naročilo. Informacijski sistem mu bo javil 
zasedenost pekarne na podlagi prejšnjih oddanih naročil. Tako se mu ne bo treba 
s tem dodatno ukvarjati. 
 
 Podpis ponudbe oziroma podpisovanje delovnega naloga s strani vodje slaščičarne 
je neracionalno, saj gre zgolj za formalnost. Zato se aktivnost podpisovanje 
delovnega naloga izključi. 
 
 V proizvodnji nastane največ zastojev zato, ker morajo vsako novo naročilo fizično 
sprejeti in ga pregledati. Aktivnost pripravljanje sestavin je odveč, ker slaščičar, ki 
pregleduje naročilo in preverja, ali so vse sestavine na voljo,hkrati ţe pripravi 
potrebne sestavine. V proizvodnji ni treba posebej obračunavati storitve, ker se to 




 V računovodstvu se ni treba ukvarjati s posredovanjem predračuna in 
preverjanjem, ali je plačan. S to aktivnostjo se je samo bremenilo računovodstvo 
in posledično so nastajali manjši zastoji. V obstoječem postopku so posredovali 
predračun, ker so si s tem dali neko zagotovitev, da bo stranka prevzela naročilo. 
V začetku podjetje ni imelo veliko naročil. Sedaj, ko ima podjetje veliko količino 
naročil, se je izkazalo, da ta aktivnost pomeni slabost obstoječega postopka. V 
prenovljenem postopku je ţelja podjetja, da bi postopek stekel čim hitreje in brez 
nepotrebnih zastojev. Zato se aktivnost posredovanja predračuna izključi. Hkrati se 
ukine tudi preverjanje, ali je predračun plačan, ker to sedaj nima nobenega 
pomena. 
 
Če na kratko povzamem, je za uspešno prenovo potrebno, da organizacija zaposlene 
pošlje na usposabljanje in da uvede računalniški informacijski sistem, ki bi zaposlene 
oskrboval s potrebnimi informacijami. Tako bi med zaposlenimi hitreje potekale izmenjave 
podatkov in nalogov.  
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5 PRENOVA POSTOPKA 
5.1 OPIS PRENOVLJENEGA POSTOPKA TOBE 
V prenovljenem postopku smo ukinili tiste aktivnosti, ki so se pokazale kot slabosti v 
obstoječem postopku. To je pet aktivnosti in dve alternativi. Tako je prenovljeni postopek 
stekel hitreje, bolje in predvsem z manj zastoji. 
 Stranka začne s povpraševanjem, ko vstopi v poslovalnico in se začne dogovarjati 
o svojem izdelku s sprejemnim delavcem.  
 
 Sprejemni delavec se po pogovoru s stranko dogovori o terminu prevzema izdelka 
in določi ceno izdelka. Hkrati, ko sprejemni delavec določa ceno in termin 
prevzema izdelka, računalniški sistem javi, kakšna je zasedenost pekarne. 
 
 Sprejemni delavec delovni nalog pošlje preko računalnika neposredno v 
proizvodnjo brez podpisovanja pri vodji slaščičarne. 
 
 V proizvodnji se na računalniku izpiše, da je sprejeto novo naročilo. Tako 
slaščičarja pregledata naročilo kar preko računalnika. Medtem ko pregledujeta 
naročilo, si ţe pripravljata sestavine, ki jih potrebujeta. Po ugotovitvi, da jima za 
izdelavo izdelka manjkajo orehi, maslo in čokolada v prahu,sestavine naročita 
preko računalnika. 
 
 Ko so na voljo vse sestavine, jih prevzameta in začneta z izdelavo izdelka. Ko je 
izdelek končan, slaščičarja zaključita nalog tako, da nanj zapišeta datum končanja 
izdelka in nalog pošljeta nazaj v sprejemno pisarno. Tako sprejemni delavec ve, da 
je naročeni izdelke pripravljen na izdajo stranki. Končani izdelek slaščičarja 
shranita v hladilno omaro. 
 
 Ko stranka pride po naročeni izdelek, se izvede izdajanje izdelka. Ker je stranka s 
svojim izdelkom zadovoljna, se ji preda izdelek. Računovodstvo izda račun stranki. 
5.2 DIAGRAM PRENOVLJENEGA POSTOPKA 
Spodnja slika 12 prikazuje diagram poteka prenovljenega postopka. Aktivnosti in 
alternative, ki se pojavijo v prenovljenem postopku, so opisane v prejšnji točki. 
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5.3 DINAMIČNI PODATKI O TRAJANJU AKTIVNOSTI IN VERJETNOSTI V 
PRENOVLJENEM POSTOPKU 
V tabeli 4 so prikazane aktivnosti, ki se pojavijo v prenovljenem postopku ter trajanje 
posamezne aktivnosti. Tistih pet aktivnosti, ki sov tabeli prečrtane,je bilo pri prenovljenem 
postopku izključenih zato, da sem izboljšala proces prodaje. V tabeli 5 so prikazane 
odločitve in njihove verjetnosti pri prenovljenem postopku ter kateri dve verjetnosti sem 
izločila, da sem izboljšala prenovljen postopek. 
Tabela 4: Tabelarični prikaz ToBe 
AKTIVNOST TRAJANJE ENOTA 
Povpraševanje 0 Sekund 
Telefonsko naročanje 2–10 Minut 
Naročanje v poslovalnici 1–20 Minut 
Naročanje preko e-pošte 15–150 Sekund 
Določanje cene in termina 2 Minut 
Čakanje na prost termin 1–2 Dan 
Podpisovanje delovnega naloga 1–120 Sekund 
Sprejemanje naročila 2–150 Sekund 
Pregledovanje naročila 1–2 Minut 
Posredovanje predračuna stranki 1 Minut 
Naročanje sestavin 1–8 Minut 
Čakanje na dobavo sestavin 1–24 Ur 
Prevzem sestavin 3–10 Minut 
Pripravljanje sestavin 10–30 Minut 
Izdelava izdelka 2–8 Ur 
Zaključek naloga 3 Minut 
Obračunavanje storitev 1–5 Minut 
Shranjevanje izdelka 30 Sekund 
Izdajanje izdelka 5–10 Minut 
Predajanje izdelka stranki  2 Minut 
Izdaja računa 4 Sekund 
Vir: lasten 
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Tabela 5: Tabelarični prikaz alternativ ToBe 
ODLOČITEV TELEFON OSEBNO E-POŠTA 
Način povpraševanja? 20% 70% 10% 
ODLOČITEV NE DA 
Se stranka strinja? 5% 95% 
Pekarna zasedena? 85% 15% 
Sestavine na voljo? 36% 64% 
Predračun plačan? 4% 96% 
Stranka zadovoljna? 1% 99% 
Vir: lasten 
5.4 REZULTATI SIMULACIJE PRENOVLJENEGA POSTOPKA TOBE 
Ko se je ponovno izvedla simulacija postopka v prenovljenem postopku, smo dobili 
rezultate, ki so prikazani v spodnji tabeli. 
Tabela 6: Rezultati simulacije ToBe 
Vir: lasten 
Rezultati simulacije prenovljenega postopka: 
 povprečno trajanje ene transakcije (Avg Cycle) Tp = 24,59 ure, 
 delo na transakciji (Avg Work) To = 0,56 ure, 
 povprečen čas zastojev na transakciji (Avg Wait) Tč = 24,03ure, 
 povprečen čas čakanja na prosti vir (Avg Res Wait) Tx = 0,14 ure, 
 povprečen čas čakanja na izpolnitev pogoja (Avg Block) Te = 9,03 ure. 
 
Kot je iz rezultatov simulacije razvidno, povprečno trajanje ene transakcije od 
povpraševanja stranke do izdaje računa traja malo manj kot petindvajset ur. Na izpolnitev 
pogoja se čaka slabih devet ur. Na prosti vir pa se čaka petnajst minut. Čas zastoja se še 































































5.5 ANALIZA OBSTOJEČEGA POSTOPKA ASIS IN PRENOVLJENEGA TOBE 
V spodnji tabeli so vpisani rezultati simulacije obstoječega postopka (AsIs) in 
prenovljenega postopka (ToBe), da jih laţje primerjamo med seboj.  
Razliko sem izračunala tako, da sem rezultate simulacije ToBe odštevala od rezultatov 
simulacije AsIs. Razliko v odstotkih sem izračunala tako, da sem izračunano razliko 
pomnoţila s 100 in nato delila z rezultatom simulacije AsIs. 









Povprečno trajanje transakcije (Avg Cycle) 33,13 24,59 8,54 25,8 
Povprečno delo na transakciji (Avg Work) 0,53 0,56 -0,03 -5,7 
Povprečen čas zastojev na transakciji (Avg Wait) 32,60 24,03 8,57 26,3 
Povprečen čas čakanja na prosti vir (Avg Res Wait) 0,29 0,14 0,15 51,7 
Povprečen čas čakanja na izpolnitev pogoja (Avg 
Block) 
28,53 9,03 19,5 68,3 
Vir: lasten 
Kot je razvidno iz zgornje tabele, sem v prenovljenem postopku zmanjšala povprečen čas 
trajanja transakcije za 8,54 ure ali 25,8%. To pomeni, da sem zmanjšala povprečen čas 
procesa prodaje od začetka, ko stranka začne s povpraševanjem, do izdaje računa stranki. 
Proces se je skrajšal predvsem zato, ker sem razbremenila sprejemno pisarno, vodjo 
slaščičarne, proizvodnjo in računovodstvo. 
Povprečno delo na transakciji se je sicer za malenkost povečalo, in sicer za 0,03 ure 
oziroma 5,7%. Vendar to v prenovi procesa ne povzroča teţav.  
Zaradi razbremenitve oddelkov se je zmanjšal tudi povprečen čas zastojev na transakciji, 
in sicer za 8,57 ure oziroma 26,3%.  
Največjo razbremenitev sem dosegla v povprečnem času čakanja na prosti vir, ki znaša 
0,15 ure oziroma 51,7%, in pri čakanju na izpolnitev pogoja, ki znaša 19,5 ure oziroma 
68,3%. Tako ni več treba toliko časa čakati na prosti vir in na izpolnitev pogoja, da bi se 





Danes so taki časi, da vsi nekam hitimo in nimamo časa povečati se drugim. Tako je tudi 
pri podjetjih, saj ţelijo proizvesti čim več v najkrajšem času za čim niţje stroške ter 
prodati za čim več. To pa lahko doseţejo tako, da se preoblikuje proces v podjetju, 
vendar je za to treba vloţiti veliko trdega dela, truda in časa, da se poiščejo napake, ki so 
v obstoječem procesu. Zato se na ţalost podjetja ne odločajo za prenovo procesa, upam 
pa, da se bo to v prihodnje spremenilo.  
Podjetje si mora prizadevati, da se prenova procesa kljub velikemu trudu, ki ga 
potrebujemo zanjo, na koncu izplača. S prenovo procesa naj doseţejo, da si podjetje 
zniţa stroške in hitreje izvede postopek od povpraševanja do predaje izdelka, kljub temu 
pa je treba paziti na kvaliteto izdelka. V diplomskem delu sem obstoječi postopek AsIs in 
prenovljeni postopek ToBe predstavila s pomočjo računalniškega orodja iGrafx 2007. 
V diplomskem delu sem si zadala cilj, da izboljšam postopek tako, da bi proces 
poenostavila in razbremenila oddelke. To mi je v diplomskem delu tudi uspelo izpeljati. 
Drugi cilj je bil, da bi skrajšala postopek prodaje. Uspel mi je tudi ta cilj, saj je v 
obstoječem procesu delo ene transakcije potekalo 33,13 ure, v prenovljenem postopku pa 
24,89. Tako se je postopek skrajšal za 25,8%. 
Na podlagi rezultatov simulacije postopkov AsIs in ToBelahko razberem, da moja hipoteza 
drţi: s prenovljenim procesom v prodaji lahko razbremenimo določene oddelke in 
skrajšamo postopek vsaj za 5%. 
Kot kaţe, se je prenova procesa podjetja uspešno izvedla. Zato res upam, da se bodo 
podjetja v prihodnosti odločila za prenovo procesa, saj sem v tem diplomskem delu 
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